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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 LATAR BELAKANG 
Pada umumnya tujuan suatu perusahaan ditinjau dari sudut pandang ekonomi 
adalah untuk memperoleh keuntungan (profit oriented), menjaga kelangsungan 
hidup, dan kesinambungan operasi perusahaan, sehingga mampu berkembang 
menjadi perusahaan yang besar dan tangguh. Kesuksesan perusahaan dalam bisnis 
hanya bisa dicapai melalui pengelolaan yang baik, khususnya pengelolaan 
manajemen keuangan sehingga modal yang dimiliki bisa berfungsi sebagaimana 
mestinya. 
Dalam mengelola manajemen keuangan, khususnya mengenai piutang dagang 
perlu direncanakan dan dianalisa secara seksama, sehingga kebijakan manajemen 
piutang dagang dapat berjalan secara efektif dan efisien, baik mengenai prosedur 
piutang, penagihan piutang, penjualan kredit dan masalah piutang lainnya. 
Secara umum piutang timbul karena adanya transaksi penjualan barang atau 
jasa secara kredit. Ditengah persaingan bisnis yang ketat perusahaan dituntut 
untuk mampu meraih posisi pasar, sehingga perusahaan perlu melakukan strategi 
penjualan secara kredit, agar jumlah penjualan meningkat. Namun, konsekuensi 
dari kebijakan tersebut dapat menimbulkan peningkatan jumlah piutang, piutang 
tak tertagih dan biaya-biaya lainnya yang muncul seiring dengan peningkatan 
jumlah piutang. 
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Piutang merupakan salah satu jenis aktiva lancar yang tercantum dalam 
neraca. Di dalam piutang tertanam sejumlah investasi perusahaan yang tidak 
terdapat pada aktiva lancar lainnya. Untuk itu pengelolaan piutang memerlukan 
perencanaan yang matang, mulai dari penjualan kredit yang menimbulkan piutang 
sampai menjadi kas. Investasi yang terlalu besar dalam piutang bisa menimbulkan 
kecil atau lambatnya perputaran modal kerja, sehingga semakin kecil pula 
kemampuan perusahaan dalam meningkatkan volume penjualan. Akibatnya 
semakin kecilnya kesempatan yang dimiliki perusahaan untuk menghasilkan 
keuntungan atau laba. 
Peningkatan piutang yang diiringi oleh meningkatnya piutang tak tertagih 
perlu mendapat perhatian. Untuk itu sebelum suatu perusahaan memutuskan 
melakukan penjualan kredit, maka terlebih dahulu diperhitungkan mengenai 
jumlah dana yang diinvestasikan dalam piutang, syarat penjualan dan pembayaran 
yang diinginkan, kemungkinan kerugian piutang (piutang tak tertagih) dan biaya-
biaya yang akan timbul dalam menangani piutang. 
Oleh karena itu, pengendalian terhadap piutang merupakan sesuatu yang 
mutlak dilakukan oleh perusahaan. Sistem pengendalian piutang yang baik akan 
mempengaruhi keberhasilan perusahaan dalam menjalankan kebijakan penjualan 
secara kredit. Demikan pula sebaliknya, kelalaian dalam pengendalian piutang 
bisa berakibat fatal bagi perusahaan, misalnya banyak piutang yang tak tertagih 
karena lemahnya kebijakan pengumpulan dan penagihan piutang. 
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Selain itu, terdapat penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Elviana (2010) 
tentang analisis likuiditas piutang tak tertagih yang dilakukan pada PT.Suzuki 
Sudiang Motor di Makassar. Menghitung besarnya receivable turn over (RTO) , 
average collection periode (ACP) , rasio tunggakan, dan rasio penagihan. Dia 
menemukan bahwa prestasi manajemen piutang PT.Suzuki Sudiang Motor pada 
periode 2007-2009 semakin buruk. Hal-hal yang perlu dilakukan perusahaan 
untuk meningkatkan prestasi manajemen piutang yaitu : sistem dan prosedur dari 
penjualan kredit harus diterapkan dengan konsisten, perlu dilakukan pengawasan 
terhadap sistem akuntansi dan sistem administrasi, meninjau dengan lebih baik 
dan teliti lagi tentang lokasi dan pekerjaan calon pelanggan. 
Penelitian kedua dilakukan oleh Nur Farhanah  (2009) tentang analisis 
penerapan kebijaksanaan manajemen piutang pada PT.Wijaya Indonesia Makmur 
cabang Setia Budi Medan. Dia menemukan bahwa perputaran piutang dan periode 
pengumpulan piutang dari tahun 2003 sampai dengan tahun 2008 cenderung 
stabil dengan sedikit fluktuasi setiap tahunnya. Menurutnya agar tidak terjadi 
fluktuasi (ketidak tetapan) nilai perputaran piutang yang cukup besar maka 
perusahaan harus meningkatkan kegiatan yang mengarah pada upaya 
pengembalian piutang perusahaan. 
Selain penelitian penelitian diatas yang menjadi alasan penulis untuk 
mengambil judu tersebut yaitu: pentingnya likuiditas dapat dilihat dengan 
mempertimbangkan dampak yang berasal dari ketidakmampuan perusahaan 
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memenuhi kewajiban jangka pendeknya. Kurangnya likuiditas menghalangi 
perusahaan memperoleh keuntungan dari diskon atau kesempatan mendapatkan 
keuntungan. 
Bagi kreditor perusahaan, kurangnya likuiditas dapat menyebabkan 
penundaan pembayaran bunga dan pokok pinjaman atau bahkan tidak dapat 
ditagih sama sekali. Pelanggan serta pemasok produk dan jasa perusahaan juga 
merasakan masalah likuiditas jangka pendek. Implikasinya antara lain mencakup 
ketidak mampuan perusahaan untuk memenuhi kontrak serta merusak hubungan 
dengan pelanggan dan pemasok penting. 
Dari latar belakang tersebut, penulis tertarik untuk melakukan suatu analisis 
terhadap tingkat perputaran piutang dagang Adira Finance di Makassar, sehingga 
dapat diketahui gambaran  posisi atau keadaan piutang perusahaan yang 
sebenarnya, serta usaha-usaha yang akan dilakukan dalam mengelola piutang 
selama tiga tahun terakhir. 
1.2 RUMUSAN MASALAH 
Berdasarkan uraian pada latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah: 
“Bagaimana tingkat perputaran piutang dagang PT.Adira Finance Makassar? ” 
1.3 TUJUAN DAN KEGUNAAN PENULISAN 
Tujuan penulisan : 
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Untuk menganalisis tingkat perputaran piutang dagang. 
     Kegunaan penulisan  
Kegunaan teoritis : 
1. Sebagai bahan pertimbangan perusahaan dalam menerapkan sistem 
pengendalian piutang. 
2. Sebagai bahan informasi bagi perusahaan dalam proses pengambilan 
keputusan manajemen piutang pada masa yang akan datang. 
Kegunaan Praktis 
Sebagai salah satu persyaratan akademis untuk menyelesaikan studi pada Fakultas 
Ekonomi Universitas Hasanuddin. 
 
BAB II 
LANDASAN TEORI 
2.1 PENGERTIAN PIUTANG 
 Penerapan sistem penjualan secara kredit yang dilakukan perusahaan 
merupakan salah satu usaha perusahaan dalam rangka meningkatkan volume 
penjualan. Penjualan kredit tidak segera menghasilkan penerimaan kas, tetapi 
menimbulkan apa yang disebut dengan piutang, sehingga dengan kata lain piutang 
timbul karena perusahaan menerapkan sistem penjualan secara kredit. 
 Dalam berbagai refrensi piutang sering juga diartikan sebagai bentuk klaim 
yang ditujukan kepada pihak lain sebagai hasil dari transaksi untuk tujuan akuntansi 
sebagaimana definisi yang dikemukakan oleh Simon (1973) yang dikutip oleh 
Manulang (2005, 34) sebagai berikut : 
“The term receivable is applicable to all claims against other, wheter are claims for 
money, for goods, or for serving, for accounting purpose, however the term is employed is 
narrower sense to designate claims that are expected to be settled by the receipt of money”.  
 Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa piutang antara lain 
merupakan semua tuntutan terhadap langganan baik berbentuk perkiraan uang, 
barang maupun jasa dan segala bentuk perkiraan seperti transaksi. Penjualan secara 
kredit menimbulkan hak bagi perusahaan yang melakukan penagihan pada 
langganannya, di mana hal itu ditentukan oleh persyaratan yang telah disepakati 
bersama pada saat melakukan transaksi. 
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 Oleh Soemarso (2002, 338)  piutang mengandung arti: “piutang adalah hak 
klaim terhadap seseorang atau perusahaan lain, menuntut pembayaran dalam bentuk 
uang atau penyerahan aktiva atau jasa lain kepada pihak dengan siapa ia berpiutang”. 
Piutang timbul karena penjualan produk atau penyerahan jasa dalam rangka kegiatan 
usaha normal perusahaan. 
 Selain itu, Munir (2005, 15)  lebih mengkhususkan definisi piutang pada 
piutang dagang: ”piutang dagang adalah tagihan kepada pihak lain (kepada kreditur 
atau langganan) sebagai akibat adanya penjualan barang dagang secara kredit”. Jadi, 
piutang dapat diartikan bahwa perusahaan memiliki hak penagihan terhadap pihak 
lain yang menjadi langganannya dan mengharap pembayaran dari mereka agar 
memenuhi kewajiban terhadap perusahaan. 
 Sementara itu Soemarso (2002, 338) juga mengelompokkan piutang menjadi 
dua yaitu: 1) Piutang dagang, merupakan piutang yang berasal dari penjualan barang 
dan jasa yang merupakan kegiatan usaha normal perusahaan atau disebut juga piutang 
usaha (trade receivable); 2) Piutang lain-lain (bukan dagang), merupakan piutang 
yang tidak berasal dari bidang usaha utama seperti: piutang pegawai, piutang dari 
perusahaan afilias, piutang bunga, piutang deviden, piutang pemegang saham dan 
lain-lain. 
2.1.1. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Besarnya Piutang Tak Tertagih 
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Piutang  adalah salah satu unsur aktiva lancar dalam neraca yang memiliki 
perputaran yang cepat (kurang dari 1 tahun). Sebagai salah satu bentuk investasi yang 
tak berbeda dengan investasi kas, persediaan dan lain-lain, maka dengan adanya 
piutang perusahaan harus menyediakan dana untuk diinvestasikan ke dalam piutang. 
Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi besar kecilnya dana yang 
diinvestasikan dalam piutang, menurut Riyanto (2001, 85-87)  sebagai berikut : 
a. Volume Penjualan Kredit 
Semakin besar proporsi penjualan kredit dari keseluruhan penjualan akan 
memperbesar jumlah investasi dalam piutang. Dengan demikian, makin besar 
volume penjualan kredit setiap tahunnya berarti bahwa perusahaan itu harus 
menyediakan investasi yang lebih besar lagi dalam piutang. Makin besar jumlah 
piutang berarti makin besar resiko tidak tertagihnya piutang, tetapi bersamaan 
dengan itu juga memperbesar profitabilitasnya. 
b. Syarat Pembayaran Penjualan Kredit 
Syarat pembayaran penjualan kredit dapat bersifat ketat atau lunak. Apabila 
perusahaan menetapkan syarat pembayaran yang ketat, berarti perusahaan lebih 
mengutamakan keselamatan kredit dari pada pertimbangan profitabilitasnya. 
Syarat pembayaran lebih ketat misalnya dalam bentuk batas waktu pembayaran 
yang pendek, pembebanan bunga yang berat pada pembayaran piutang yang 
terlambat. 
c. Ketentuan Tentang Pembatasan Kredit 
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Dalam penjualan kredit, perusahaan dapat menetapkan batas maksimal kredit 
yang diberikan kepada para langganannya. Makin tinggi batas maksimal kredit 
yang ditetapkan bagi masing-masing langganan, berarti makin besar pula dana 
yang diinvestasikan dalam piutang. Demikian pula ketentuan mengenai siapa 
yang dapat diberi kredit. Makin selektif para langganan yang dapat diberi kredit, 
akan memperkecil jumlah investasi dalam piutang. Ketentuan dapat bersifat 
kuantitatif berupa batas maksimum kredit, dan dapat juga bersifat kualitatif 
berupa ketentuan mengenai siapa yang dapat diberi kredit. 
 
d. Kebijaksanaan dalam Pengumpulan Piutang 
Perusahaan dapat menjalankan kebijaksanaan dalam pengumpulan piutang secara 
aktif atau pasif. Perusahaan yang melakukan kebijaksanaan secara aktif, maka 
perusahaan harus mengeluarkan uang yang lebih besar untuk membiayai aktivitas 
pengumpulan piutang, tetapi dengan menggunakan cara ini, maka piutang yang 
ada akan cepat tertagih sehingga akan lebih memperkecil jumlah piutang 
perusahaan. Sebaliknya, jika perusahaan menggunakan kebijaksanaan secara 
pasif, maka pengumpulan piutang akan lebih lama, sehingga jumlah piutang 
perusahaan akan lebih besar. 
e. Kebiasaan Membayar dari Para Langganan 
Langganan yang memiliki kebiasaan membayar dengan memanfaatkan cash 
discount bisa mengakibatkan semakin kecilnya investasi dalam piutang 
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dibandingkan dengan yang tidak memanfaatkannya. Hal ini tergantung cara 
mereka menilai kedua alternatif tersebut. 
 Lebih lanjut Adisaputra (2001, 43) mengemukakan konsekuensi dari adanya 
investasi dalam piutang tersebut yaitu: menyerap sejumlah dana modal kerja, 
mempunyai usia tertentu sesuai waktu keterkaitannya, mempengaruhi tingkat risiko 
perusahaan secara keseluruhan, perlu dimonitor tingkat efisiensi pengelolaannya dari 
waktu ke waktu. 
2.1.2 Kebijakan Kredit 
2.1.2.1 Manfaat Penjualan Kredit 
Menurut Adisaputra (2003, 37) investasi pada piutang akan memberikan 
manfaat bagi perusahaan antara lain kenaikan omzet pemjualan, kenaikan laba bersih, 
dan bertambahnya market share yang mana memberikan dampak positif bagi 
persaingan bisnis. Adisaputra (2003, 62) mengemukakan manfaat penjualan kredit 
antara lain: upaya untuk meningkatkan omzet penjualan, meningkatkan keuntungan, 
meningkatkan hubungan dagang antara perusahaan dengan pelanggannya, manfaat 
keuntungan berupa selisih bunga modal pinjaman yang harus dibayarkan kepada bank 
sebagai sumber dana pembelanjaan piutang. 
Demikian juga menurut Indriyo (2005, hal 43) mengemukakan keuntungan 
dari penjualan kredit yaitu: kenaikan hasil penjualan, kenaikan laba, persaingan. 
Berdasarkan pernyataan-pernyataan  tersebut,  penulis berpendapat bahwa manfaat-
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manfaat penjualan kredit antara lain: dapat meningkatkan omzet penjualan, 
meningkatkan keuntungan perusahaan serta dapat meningkatkan hubungan dagang 
antara pelanggan dengan perusahaan. 
2.1.2..2 Persyaratan Kredit 
Perusahaan yang menjalankan kebijaksanaan penjualan kredit memerlukan 
pedoman dalam menentukan kepada siapa akan memberikan kredit dan berapa 
jumlah kredit tersebut. Oleh karena itu, perusahaan tidak hanya mementingkan  
penentuan standar kredit yang diberikan, tetapi juga penetapan standar kredit tersebut 
dalam membuat keputusan-keputusan kredit. 
 Berdasarkan hal tersebut di atas, maka perusahaan perlu mempertimbangkan 
beberapa hal sebagai berikut : 
a. Standar kredit 
Menurut Syamsuddin (2002, 256) standar kredit dari suatu perusahaan dapat 
didefinisikan sebagai kriteria minimum yang harus dipenuhi oleh seorang 
pelanggan sebelum dapat diberikan kredit. Hal-hal seperti nama baik pelanggan 
sehubungan dengan kredit, atau  pembayaran utang-utang dagangnya, baik kepada 
perusahaan sendiri maupun kepada perusahaan-perusahaan lain, referensi-
referensi kredit, rata-rata jangka waktu pembayaran utang dagang dan beberapa 
rasio keuangan tertentu dari perusahaan pelanggan akan dapat memberikan suatu 
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dasar penilaian bagi perusahaan sebelum memberikan atau melakukan penjualan 
kredit. 
 Adapun faktor-faktor utama yang harus dipertimbangkan apabila perusahaan 
bermaksud untuk mengubah standar kredit yang diterapkan menurut Syamsuddin 
(2002, 257) adalah : 
1. Biaya administrasi, bilamana perusahaan memperlunak standar kredit yang 
diterapkan, berarti banyak kredit yang diberikan dan tugas-tugas yang tidak 
dapat dipisahkan dengan adanya pertambahan penjualan kredit tersebut juga 
akan semakin bertambah besar. Sebaliknya, apabila standar kredit diperketat, 
maka jumlah penjualan kredit yang diberikan semakin kecil dan tugas-tugas 
untuk itupun semakin sedikit. Dengan demikian, dapat diperkirakan bahwa 
perlunakan standar kredit yang lebih ketat akan mengurangi biaya 
administrasi. 
2. Investasi dalam piutang, semakin besar piutang semakin besar pula biaya-
biayanya. Perlunakan standar kredit diharapkan untuk meningkatkan volume 
penjualan, sedangkan standar kredit yang semakin ketat akan menurunkan 
volume penjualan. 
3. Kerugian piutang (bad debt expenses), akan semakin meningkat dengan 
diperlunaknya standar kredit, dan akan menurun bilamana standar kredit 
diperketat. 
4. Volume penjualan, bilamana standar kredit diperlunak maka diharapkan 
akan dapat meningkatkan volume penjualan, dan  sebaliknya jika  
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perusahaan memperketat standar kredit yang diterapkan maka dapat 
diperkirakan bahwa volume penjualan akan menurun. 
b. Syarat Kredit (Credit Term) 
Syarat kredit adalah ketentuan yang ditetapkan perusahaan terhadap 
pelanggan untuk membayar utangnya. Syarat kredit dapat bersifat lunak atau 
ketat. Bersifat ketat,  berarti perusahaan mengutamakan keselamatan kredit 
dari pada pertimbangan laba. Bersifat lunak, berarti perusahaan melakukan 
strategi dalam meningkatkan volume penjualan. Persyaratan kredit atau credit 
term meliputi tiga hal, yaitu : 
1. Potongan tunai, memungkinkan pelanggan tertarik untuk membayar 
pinjaman lebih awal. Hal ini membuat  penagihan periode rata-rata 
(average collection period) akan lebih pendek dan penjualan kotor pun 
meningkat. Besarnya potongan tunai yang diberikan dapat ditentukan oleh 
titik di mana biaya yang dikeluarkan sama dengan manfaat yang akan 
diterima oleh perusahaan.  Bilamana perusahaan memberikan atau 
memperbesar potongan tunai dalam penjualan kredit yang dilakukan maka 
dapat diperkirakan akan terjadi perubahan-perubahan seperti berikut ini : 
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Tabel 2.1 
Pengaruh Potongan Tunai dalam Penjualan Kredit 
Keterangan Perubahan : 
Naik (N) atau Turun (T) 
Pengaruh Kas 
Keuntungan : 
Positif (+) atau Negatif (-) 
Volume penjualan N + 
Rata-rata pengumpulan 
piutang 
T + 
Kerugian piutang atau 
Bad debt expense 
T + 
Keuntungan perunit T -  
Sumber : Lukman Syamsuddin (2002) 
Volume penjualan akan meningkat karena adanya potongan tunai 
untuk pembayaran yang dilakukan dalam waktu 10 hari, maka harga dari 
produk yang dibeli oleh perusahaan pembeli akan lebih murah. Bilamana 
permintaan terhadap produk perusahaan cukup elastis, maka penurunan harga 
tersebut akan diikuti oleh meningkatnya permintaan dan volume penjualan. 
Rata-rata pengumpulan piutang juga akan menurun karena pelanggan 
yang tadinya tidak mendapatkan potongan tunai, sekarang dapat mengambil 
potongan tunai tersebut. Hal ini tentu saja berarti suatu pembayaran yang 
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lebih awal dan dengan demikian jangka waktu rata-rata pengumpulan 
piutangpun akan berkurang. 
Demikian pula halnya dengan kerugian piutang, karena banyaknya 
banyaknya pelanggan yang mengambil potongan tunai yang ditawarkan maka 
probabilitas  dari kerugian piutang atau bad debt expenses akan semakin 
meningkatkan keuntungan perusahaan. 
Aspek negatif dari adanya potongan tunai adalah menurunnya 
potongan per unit dari produk yang dijual bilamana semakin banyak 
pelanggan yang mengambil potongan tunai yang ditawarkan tersebut berarti 
menurunnya produk yang dijual.. 
2. Periode kredit, perubahan dalam priode kredit (misalnya dari net 30 hari 
menjadi 60 hari) juga akan mempengaruhi profitabilitas perusahaan. 
Pengaruh-pengaruh berikut ini diperkirakan akan terjadi bilamana perusahaan 
memperpanjang priode kredit yang diberikan. 
Perpanjangan periode kredit akan meningkatkan volume penjualan tetapi 
baik rata-rata pengumpulan piutang maupun kerugian piutang juga akan 
meningkat. Dengan demikian peningkata volume penjualan akan mempunyai 
pengaruh yang positif atas keuntungan perusahaan, sedangkan rata-rata 
pengumpulan piutang dan kerugian piutang akan berpengaruh negatif bagi 
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keuntungan perusahaan. Kebalikan dari hal ini, perpendekan dari periode 
kredit, akan mempunyai pengaruh-pengaruh yang sebaliknya.  
 
2.1.2.3 Evaluasi Terhadap Pelanggan 
Sebelum perusahaan memutuskan untuk menyetujui permintaan atau 
penambahan kredit oleh pelanggan, perusahaan perlu mengadakan evaluasi terhadap 
pelanggan. Ini dilakukan untuk mencegah resiko kredit yaitu resiko tidak terbayarnya 
kredit yang telah diberikan. 
Riyanto (2003, 87-88) mengatakan bahwa “dalam menilai resiko kredit, seorang 
manajer kredit dapat melaksanakan penilaian 5C dari calon pelangganan, yaitu : 
a. Character  
Character  menggambarkan keinginan atau kemauan para pelanggan untuk 
secara jujur memenuhi kewajiban-kewajibannya. Faktor-faktor ini sangat 
penting karena setiap transaksi kredit mengandung kesanggupan untuk 
membayar. 
b. Capacity  
Capacity merupakan pendapat subjektif mengenai kemampuan dari 
pelanggan, dengan menunjukkan bahwa perusahaannya beroperasi sukses. 
c. Capital  
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Capital berhubungan dengan penilaian sumber-sumber financial dari 
perusahaan pelanggan, terutama ditunjukkan oleh neraca. 
d. Collateral 
Collateral berhubungan dengan pencerminan aktiva pelanggan sebagai 
jaminan atas kredit yang diberikan kepada pelanggan tersebut. 
 
e. Condition 
Condition menunjukkan impact (pengaruh langsung) dari trend ekonomi pada 
umumnya terhadap perusahaan yang bersangkutan atau perkembangan khusus 
dalam suatu bidang ekonomi tertentu yang mungkin mempunyai efek 
terhadap kemampuan pelanggan untuk memenuhi kewajibannya. 
2.1.2.4 Pengaruh Penjualan Kredit 
 Penjualan tunai berdasarkan dengan arus kas masuk akan terjadi bersamaan 
dengan terjadinya transaksi penjualan. Adisaputro (2003,69) mengemukakan bahwa 
yang menyebabkan arus kas masuk dari penjualan kredit akan sangat tergantung 
pada: jangka waktu kredit, kerajinan dari petugas penagih piutang, mutu atau 
bonafiditas debitur, situasi pada umumnya. 
2.1.3 Biaya Atas Piutang 
 Dalam proses penjualan kredit, perusahaan tidak akan terlepas dari resiko 
biaya atas kegiatan tersebut. Biaya-biaya tersebut menurut Adisaputro (2003,63) 
antara lain : 
a. Beban biaya modal 
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Piutang sebagai salah satu bentuk investasi akan menyerap sebagian dari modal 
perusahaan yang tersedia. Bila perusahaan menggunakan modal sendiri 
seluruhnya, maka dengan piutang modal yang tersedia untuk investasi bentuk lain 
(persediaan, aktiva tetap, dan lain-lain) akan berkurang. Dengan demikian, biaya 
modal besarnya sama dengan besarnya biaya modal sendiri. Bilamana modal 
sendiri tidak mencukupi sehingga perusahaan terpaksa menggunakan pinjaman 
bank, maka timbul biaya yang eksplisit dalam bentuk bunga  modal pinjaman. 
Oleh karena itu, piutang sebagai investasi dibelanjai dengan modal sendiri atau 
modal luar yang selalu menambah beban tetap yang berwujud biaya modal. 
Dengan adanya piutang, kebutuhan modal kerja akan meningkat. 
b. Biaya administrasi piutang 
1. Biaya organisasi atau unit kerja yang diserahi tugas mengelola piutang, yaitu 
gaji dan jaminan sosial lain bagi petugas penagihan dan pengadministrasian 
piutang. 
2. Biaya penagihan misalnya biaya telepon, surat penagihan, biaya perjalanan 
bagi penagih piutang.  
c. Adanya piutang tak tertagih 
Mungkin tidak semua piutang dapat tertagih, hal ini bisa saja disebabkan 
debitur  lari atau bankrut. Dapat saja timbul piutang macet atau tak tertagih 
sama sekali, sehingga mengakibatkan adanya piutang tak tertagih (bad debts) 
sehingga perlu dibentuk cadangan piutang ragu-ragu yang dibentuk lewat 
penyisihan sebagian keuntungan penjualan. Pembentukan cadangan inilah 
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merupakan salah satu bentuk biaya piutang. Jumlah biaya-biaya ini ada bersifat 
fixed seperti gaji personil penagih utang, ada yang bersifat variable seperti biaya 
perjalanan/penagihan piutang. Jumlah ini berubah dari waktu ke waktu, karena :  
1. Perbedaan jumlah nasabah yang harus dilayani 
2. Perbedaan nilai piutang keseluruhan yang harus dikelola. 
3. Perbedaan fungsi piutang atau penjualan dengan kredit dari waktu ke 
waktu berhubungan dengan adanya perbedaan antara kondisi persaingan 
dan situasi ekonomi secara umum. 
4. Perbedaan jangka waktu kredit yang diberikan 
2.1.4 Administrasi Piutang 
 Manajemen piutang dapat dikatakan efektif apabila administrasi piutang dan 
sistem pengendaliannya disusun secara teratur dan terarah. Hal ini mengakibatkan 
seluruh piutang dapat diketahui dan dikontrol dengan baik, sehingga penyelewengan 
atau kebocoran dana khususnya dalam hal ini dana piutang dapat dihindari atau 
diminimalkan. Selain itu, juga dapat  mempercepat dan mempermudah pelayanan 
kepada pelanggan khususnya pelanggan kredit sehingga menjadi daya tarik sendiri 
yang dimiliki perusahaan.  
2.1.4.1 Tujuan Administrasi Piutang 
 Tujuan administrasi piutang adalah : 
a. Memberikan informasi penagihan untuk tepat waktu. 
b. Meyakinkan jumlah piutang itu memang ada, dan bukan fiktif. 
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c. Menentukan tingkat kecairan, untuk pengelompokkan ke aktiva lancar atau 
aktiva lain-lain. 
d. Untuk mendapat dasar  dalam membuat  cadangan dan pengapsahan piutang. 
e. Untuk mengontrol apakah maksimum kredit masing-masing langganan 
terlampaui atau tidak. 
f. Sebagai sumber penelitian kondisi  debitur. 
g. Sebagai kontrol terhadap saldo buku besar piutang. 
2.1.4.2 Fungsi Bagian Piutang 
 Agar tujuan administrasi dapat dicapai maka selayaknya setiap perusahaan, 
dalam hal ini perusahaan dagang memiliki bagian khusus yang menangani hal-hal 
yang berhubungan dengan piutang, di mana bagian piutang memiliki fungsi seperti 
yang dikemukakan oleh Baridwan (2000,193) sebagai berikut : 
a. Membuat cadangan piutang yang dapat menunjukkan jumlah kredit-kredit 
kepada tiap-tiap langkah. Hal ini dapat memudahkan kita untuk mengetahui 
sejarah kreditnya, jumlah maksimum kredit dan keterangan lainnya yang 
diperlukan oleh bagian kredit. 
b. Menyiapkan dan mengirimkan surat pernyataan piutang. 
c. Membuat daftar analisa umur piutang tiap periode. Daftar ini digunakan untuk 
menilai keberhasilan kebijakan kredit yang dijalankan juga sebagai memo 
untuk mencatat kerugian piutang. 
21 
 
2.1.4.3 Prosedur Administrasi Piutang  
 Prosedur administrasi piutang yang umum dikenal menurut Samsul 
(2004,106) : 
a. File dokumen 
b. Kartu piutang 
c. Buku piutang 
Untuk setiap metode di atas, langganan dapat dikelompokkan menurut :  
a. Nama dan alamat pelanggan 
b. Tanggal jatuh tempo pembayaran 
c. Kombinasi keduanya 
2.1.4.4 Surat Pernyataan Piutang 
 Surat pernyataan piutang merupakan salah satu formulir yang menunjukkan 
piutang pada langganan untuk tanggal tertentu, dan dalam bentuk surat pernyataan 
piutang tertentu disertai perincian pendukungnya. Bentuk-bentuk surat pernyataan 
piutang menurut Narko (2004,110) yaitu : 
a. Surat  pernyataan saldo akhir bulan (balance of moment statement) 
Dalam surat pernyataan ini, yang diinformasikan kepada pelanggan hanya 
saldo akhir suatu bulan tertentu saja. Dengan demikian informasinya cukup 
ringkas. Surat pernyataan dibuat dengan mengutip saldo akhir yang ada pada 
rekening pembantu piutang pada pelanggan tertentu. 
b. Surat pernyataan elemen-elemen terbuka (open item statement) 
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Berisi daftar faktur penjualan yang belum dilunasi, beserta tanggal dan 
jumlahnya.  Digunakan bila pelanggan melunasi faktur.  
c. Surat pernyataan tunggal (unit statement) 
Dikerjakan dengan kartu piutang memakai karbon untuk mendapatkan 
tembusan selama satu periode (biasanya bulanan). Lembar pertama untuk 
surat pernyaataan dan lembar kedua merupakan kartu piutang. Setiap bulan 
digunakan lembar baru, di mana lembar pertama dikirimkan kepada 
langganan dan lembar kedua disimpan sebagai buku pembantu piutang. 
d. Surat pernyataan saldo berjalan dengan rekening konvensional (running 
balance statement with conventional account) 
Berisi keterangan yang sama dengan pernyataan tunggal, cara mengerjakan 
juga sama. Perbedaannya adalah tembusan yang merupakan buku pembantu 
piutang tidak diganti tiap bulan tetapi buku pembantu piutang tersebut terus 
dipakai sampai penuh. 
 Laporan yang sering  dibuat dalam administrasi piutang, menurut Samsul 
(2004, 355-358) yaitu : 
a. Rekening koran piutang dagang per langganan  
1. Rekening koran tipe saldo akhir bulanan 
2. Rekening koran tipe saldo akhir unit terbuka 
3. Rekening koran tipe transaksi berjalan 
b. Daftar umur piutang 
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Dibuat tiap akhir bulan atau sewaktu-waktu diperlukan pinjaman. Dipakai 
untuk menilai langganan yang menunggak pembayarannya. 
c. Daftar piutang yang dihapuskan. 
2.1.5 Prosedur Penagihan   
 Ada 5 (lima) langkah prosedur penagihan menurut Samsul (2003,362-363) 
meliputi : 
a. Menyerahkan faktur-faktur yang sudah hampir jatuh tempo dari pemegang 
arsip faktur kepada penagih. 
b. Penagih menyerahkan faktur kepada debitur yang bersangkutan, untuk dicek 
terlebih dahulu sebelum membayarnya. 
c. Penagih kembali kepada debitur pada tanggal yang dijanjikan oleh si debitur 
untuk pelunasan hutangnya. 
d. Penagih menyetor hasil tagihan kepada kasir perusahaan. 
e. Mengambil faktur yang tidak terbayar kepada pemegang faktur semula 
Meskipun demikian debitur dapat membayar hutangnya dengan cara : 
a. Membayar langsung dan datang kepada perusahaan. 
b. Membayar melalui bank. 
c. Kompensasi utang/piutang. 
d. Membayar lewat penagih/kolektor. 
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2.1.6 Prosedur Penerimaan Kas 
 Menurut Baridwan (2000,  152), prinsip-prinsip yang perlu diingat dalam 
menyusun prosedur penerimaan kas, sebagai berikut : 
a. Menetapkan tanggungjawab dalam pengelolaan dan penanganan fisik 
(penerimaan uang, pengendalian dan pengamanan, penyetoran uang ke bank. 
b. Semua surat masuk harus dibuka dengan pengawasan yang cukup. 
c. Harus segera dibuat catatan oleh yang membuat surat tentang cek atau uang 
yang diterima, dari siapa, jumlahnya dan tujuannya apa. 
d. Semua pinjaman tunai harus dibuat nota penjualan yang sudah diberi nomor 
urut atau dicatat dari cash register. 
e. Dalam penerimaan uang kas harus dicocokkan dengan jurnal penerimaan kas. 
f. Tembusan nota penjualan tunai harus dikirim ke kasir dan bagian penerimaan. 
g. Bukti setor ke bank tiap hari dicocokkan dengan daftar penerimaan uang 
harian dan catatan dalam jurnal penerimaan kas. 
h. Kasir tidak boleh merangkap mengerjakan buku pembantu utang dan piutang, 
dan sebagainya. 
i. Semua penerimaan uang kas harus disetor pada hari itu juga atau pada awal 
hari kerja berikutnya. 
j. Rekonsiliasi laporan harus dilakukan oleh orang yang tidak berwenang 
menerima uang maupun yang menulis cek. 
k. Kunci cash register harus dipegang oleh orang yang tak mengelola kas. 
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l. Diadakan rotasi pegawai agar tidak menimbulkan kerjasama  untuk membuat 
kecurangan. 
m. Kasir sebaiknya menyerahkan uang jaminan. 
Adapun prosedur bagi kasir yang menerima kas yaitu : 
a. Langganan menyerahkan uang pada kasir. 
b. Kasir menyiapkan bukti kas masuk bernomor urut, rangkap 3, yaitu : 
1. Lembar asli untuk langganan  
2. Lembar ke-2 untuk bagian akuntansi sesudah diverifikasi 
3. Lembar ke-3 untuk arsip  
c. Kasir membuat daftar penerimaan uang, rangkap 3, yaitu : 
1. Lembar asli untuk bagian akuntansi 
2. Lembar ke-2 untuk bagian keuangan 
3. Lembar ke-3 untuk arsip kasir 
d. Menyiapkan bukti setor ke bank rangkap 3 berdasarkan penerimaan uang 
harian : 
1. Lembar asli untuk kasir 
2. Lembar ke-2 untuk bagian keuangan 
3. Lembar ke-3 untuk bank 
e. Bagian piutang memposting bukti kas masuk dalam buku pembantu putang 
dan mengarsipkan bukti kas masuk. 
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f. Bagian buku besar mencatat daftar penerimaan uang harian ke dalam jurnal, 
dan setiap periode memposting penerimaan ke buku besar. Daftar penerimaan 
uang harian harap disimpan dalam arsip urut tunggal. 
 Berbagai kriteria yang digunakan sebagai indikator efisiensi pengelolaan 
piutang yaitu : 
a. Tingkat perputaran piutang 
b. Persentase piutang tak tertagih 
c. Usia piutang rata-rata 
d. Biaya pengelolaan piutang, yang terdiri atas : 
1. Biaya modal 
2. Biaya administrasi piutang 
3. Biaya piutang tak tertagih 
 Indeks atau standar yang lazim digunakan dalam pengukuran efisiensi 
menurut Narko (2004, 82) : 
a. Hubungan penjualan kredit dengan penjualan total. 
b. Hubungan kerugian piutang tak tertagih dengan penjualan kredit. 
c. Prosentase penagihan. 
d. Umur rata-rata piutang. 
e. Prosentase penunggakan. 
f. Prosentase penolakan. 
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2.1.7 Cara Pengumpulan Piutang 
 Cara pengumpulan piutang menurut Lukman Syamsuddin (2002, 273-274) 
adalah : 
a. Melalui surat. Bilamana waktu pembayaran utang dari langganan sudah lewat 
beberapa hari, tetapi belum juga dilakukan pembayaran maka perusahaan 
dapat mengirimkan surat dengan nada “mengingatkan” (menegur) langganan 
yang belum membayar tersebut bahwa utangnya sudah jatuh tempo. Apabila 
utang tersebut belum juga dibayar setelah beberapa hari surat dikirimkan 
maka dapat dikirimkan surat yang kedua yang nadanya lebih keras. 
b. Melalui telepon. Jika setelah dikirim surat teguran ternyata utang-utang 
tersebut belum juga dibayar, maka bagian kredit dapat menelpon langganan 
dan secara pribadi meminta untuk segera melakukan pembayaran. Kalau dari 
hasil pembicaraan tersebut ternyata langganan mempunyai alasan  yang dapat 
diterima, maka mungkin perusahaan dapat memberikan perpanjangan sampai 
suatu jangka waktu tertentu. 
c. Kunjungan personal. Teknik pengumpulan piutang dengan jalan melakukan 
kunjungan secara personal atau pribadi ke tempat langganan seringkali 
digunakan karena dirasakan sangat efektif dalam usaha-usaha pengumpulan 
piutang. 
d. Tindakan yuridis. Bilamana ternyata langganan tidak mau membayar 
utangnya, maka perusahaan dapat menggunakan tindakan-tindakan hukum 
dengan mengajukan gugatan perdata melalui pengadilan. 
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2.1.8 Rasio Keuangan 
 Untuk menilai kondisi keuangan dan prestasi perusahaan, analisis keuangan 
memerlukan beberapa tolok ukur. Tolok ukur yang sering dipakai adalah rasio atau 
indeks, yang menghubungkan dua data keuangan yang satu dengan yang lainnya. 
Menurut Munawir (2004,79) berdasarkan sumber analisis rasio keuangan dapat 
dibedakan atas : 
1. Perbandingan Internal (internal comparison), yaitu membandingkan rasio 
pada saat ini dengan rasio pada masa lalu dan masa akan datang dalam 
perusahaan yang sama. 
2. Perbandingan eksternal (external comparison) dan sumber-sumber rasio 
industri, yang membandingkan rasio perusahaan dengan perusahaan-
perusahaan sejenis atau dengan rata-rata industri pada saat yang sama. 
 Menurut Munawir (2004,95) berdasarkan sumber datanya maka angka rasio 
dapat dibedakan atas : 
1. Rasio neraca (balance sheet ratios), yang tergolong dalam kategori ini adalah 
semua rasio yang semua data diambil atau bersumber pada neraca. 
2. Rasio-rasio laporan laba/rugi (income statement ratios) yaitu angka-angka 
rasio yang dalam penyusunan semua data diambil dari laporan laba/rugi. 
3. Rasio-rasio antar laporan (interstatement ratios), yaitu semua angka yang 
penyusunan data berasal dari neraca dan data lainnya dari laporan laba rugi. 
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2.1.9 Rasio Yang Berhubungan dengan Piutang Dagang 
2.1.9.1 Tingkat Perputaran Piutang ( receivable turn over)  
 Menurut Sutrisno (2003,64) bahwa account receivable turn over dimaksudkan 
untuk mengukur likuiditas dan efisiensi piutang. Tingkat perputaran piutang 
tergantung dari syarat pembayaran yang diberikan oleh perusahaan. Makin lama 
syarat pembayaran semaki lama dana atau modal terikat dalam piutang, yang berarti 
semakin rendah tingkat perputaran piutang. Tingkat perputaran piutang atau 
receivable turn over dapat diketahui dengan cara membagi penjualan kredit dengan 
jumlah rata-rata piutang  
Perhitungannya adalah sebagai berikut : 
        Penjualan Kredit Per Tahun 
Tingkat Perputaran Piutang = 
               Rata-Rata Piutang 
2.1.9.2 Average Collection Period (ACP) 
 Menurut Sutrisno (2003,64) Average Collection Periode (ACP) yaitu 
perbandingan antara piutang usaha dan rata-rata penjualan per hari. ACP mengukur 
rata-rata waktu penagihan atas penjualan. Semakin pendek ACP, semakin baik 
kinerja perusahaan tersebut karena modal kerja yang tertanam dalam bentuk piutang 
kecil sekaligus mencerminkan sistem penagihan piutang berjalan dengan baik. Jika 
ACP terlalu panjang, kemungkinan yang terjadi adalah : 
a. Perusahaan memberikan terms of payment yang terlalu panjang kepada konsumen 
atau distributor. 
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b. Piutang perusahaan banyak yang macet. 
Perhitungannya adalah sebagai berikut : 
         360 
ACP =  
   Tingkat Perputaran Piutang  
2.1.9.3 Rasio Tunggakan 
 Menurut Keown (2008,77) rasio ini digunakan untuk mengetahui berapa besar 
jumlah piutang yang telah jatuh tempo dan belum tertagih dari sejumlah penjualan 
kredit yang dilakukan. Perhitungannya adalah sebagai berikut : 
           Jumlah Piutang Tertunggak Pada Akhir Periode 
Rasio tunggakan =                                                                                  X 100% 
                     Total Piutang Pada Periode Yang Sama 
2.1.9.4 Rasio Penagihan 
 Menurut Keown (2008,77) rasio ini digunakan untuk mengetahui sejauhmana 
aktivitas penagihan yang dilakukan atau berapa besar piutang yang tertagih dari total 
piutang yang dimiliki perusahaan. Perhitungannya adalah sebagai berikut : 
   Jumlah Piutang Tertagih 
Rasio Penagihan =                                                      X 100% 
            Total Piutang  
Semakin besar nilai piutang yang tertagih berarti semakin besar nilai persentase dari 
rasio penagihan, sebaliknya semakin kecil nilai piutang yang tertagih berarti semakin 
kecil pula nilai persentase dari rasio penagihan tersebut. Atau besar kecilnya nilai 
persentase dari rasio penagihan berbanding lurus dengan total piutang yang tertagih. 
 
BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
3.1 LOKASI PENELITIAN  
 Penelitian untuk tugas akhir ini dilaksanakan pada Adira Finance  Makassar 
yang terletak di Jl.A.P.Pettarani 18 No.1 Ruko Jade 4/5 Makassar. Alasan memilih 
tempat ini yaitu karena seperti yang kita tahu Adira Finance merupakan salah satu 
perusahaan pembiayaan yang terbaik dan terbesar di Makassar, maka perlu kita 
analisis bagaimana tingkat perputaran piutang perusahaannya. 
3.2 METODE PENGUMPULAN DATA 
 Metode pengumpulan data adalah cara yang sistematis dan sangat penting 
dengan tujuan untuk memecahkan pokok permasalahan dalam suatu penelitian. 
Metode pengumpulan data dilakukan dengan cara : 
a. Studi Pustaka (Library Research), yaitu metode penelitian dengan cara 
membaca literatur, bahan referensi, bahan kuliah dan hasil penelitian lainnya 
yang ada hubungannya dengan objek yang diteliti. 
b. Studi Lapangan (Field Research), yaitu metode penelitian dengan cara 
melakukan pengamatan langsung pada perusahaan yang bersangkutan 
(observasi), dan wawancara langsung pada pihak-pihak yang berkaitan dengan 
perusahaan yang dikerjakan (interview). 
3.3 JENIS DAN SUMBER DATA 
3.3.1 Jenis Data  
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a. Data kualitatif, analisis yang dilakukan terhadap data-data yang non angka 
seperti hasil wawancara, atau catatan laporan bacaan dan buku-buku, 
artikel. Data-data ini akan digunakan untuk pengembangan analisis itu 
sendiri. Pada dasarnya kegunaan data tersebut adalah sebagai dasar 
objektif dalam proses pembuatan keputusan-keputusan atau 
kebijaksanaan-kebijaksanaan dalam rangka memecahkan persoalan yang 
ada. 
b. Data kuantitatif, analisis yang dilakukan terhadap data yang berbentuk 
angka dan diperoleh dalam bentuk laporan keuangan. 
3.3.2 Sumber Data 
a. Data primer, yaitu data yang diperoleh langsung dari hasil observasi dan 
wawancara langsung dengan pihak yang berwenang. 
b. Data sekunder, yaitu data yang diperoleh dari dokumen-dokumen dan 
bahan tertulis, baik yang berasal dari dalam perusahaan maupun dari luar 
perusahaan yang berhubungan dengan masalah yang akan dibahas. 
3.4 METODE ANALISIS  
 Metode penelitian  yang digunakan adalah deskriptif  kuantitatif  
 Metode analisis yang digunakan untuk pengujian piutang yaitu: analisis rasio 
keuangan (Munawir : 2004,64) yang terdiri dari : 
a. Receivable Turn Over (RTO) 
RTO bertujuan untuk mengukur likuiditas dan aktivitas dari piutang 
perusahaan. 
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      Credit Sales 
RTO  = 
    Average Receivable 
Yang dinyatakan dalam :  ………….  Kali 
b. Averege Collection Period (ACP) 
ACP bertujuan untuk mengukur rata-rata waktu penagihan atas penjualan. 
  360 Hari 
ACP   =    
  RTO 
Yang dinyatakan dalam : ………… hari 
c. Rasio Tunggakan 
Rasio tunggakan bertujuan untuk mengetahui berapa besar jumlah piutang 
yang telah jatuh tempo dan belum tertagih dari sejumlah penjualan kredit yang 
dilakukan. 
   Jumlah piutang tertunggak akhir periode 
Rasio Tunggakan  =                                                                        X 100% 
     Total piutang pada periode yang sama 
d. Rasio Penagihan 
Rasio penagihan bertujuan untuk mengetahui berapa besar piutang yang 
tertagih dari total piutang yang dimiliki perusahaan. 
   Jumlah piutang tertagih 
Rasio penagihan  =     X 100% 
         Total Piutang 
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3.5 SISTEMATIKA PEMBAHASAN 
 Untuk memudahkan penguraian dalam pembahasan, maka tulisan ini akan 
dibagi dalam 5 (lima) bab, yang terdiri dari : 
BAB 1 :  PENDAHULUAN 
Bab ini terdiri dari latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan    
kegunaan penulisan. 
BAB II : LANDASAN TEORI 
Dalam bab ini dikemukakan teori-teori yang digunakan sebagai landasan 
dalam menganalisis masalah yang telah dikemukakan. 
BAB III : METODOLOGI 
Bab ini terdiri dari lokasi penelitian, metode pengumpulan data, jenis dan 
sumber data, metode analisis, sistematika pembahasan. 
BAB IV : PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 
Bab ini merupakan pembahasan dari hasil penelitian pelaksanaan kebijakan 
manajemen pada tahun 2008-2010. 
BAB V : PENUTUP 
Bab ini terdiri dari kesimpulan dan saran-saran 
 
 
 
BAB IV 
HASIL PENELITIAN 
4.1 Gambaran Umum Perusahaan 
4.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan 
PT. Adira Finance dibangun dengan kesungguhan tekad untuk menjadi 
perusahaan terbaik dan terpercaya di sektor pembiayaan konsumen bidang otomotif. 
PT Adira Dinamika Multi Finance Tbk (“Adira Finance”) adalah  perusahaan yang 
didirikan sejak tahun 1990 telah menjadi salah satu perusahaan pembiayaan terbesar 
untuk berbagai merek otomotif di Indonesia berdasarkan pangsa pasar dan jumlah 
aktiva yang dikelola. Pada bulan Maret 2004, Adira Finance melakukan penawaran 
saham perdana, yang diikuti dengan pengalihan 75,0% kepemilikan pemegang saham 
lama melalui penempatan terbatas ke PT Bank Danamon Indonesia Tbk (Bank 
Danamon), salah satu bank swasta nasional terbesar yang dimiliki oleh Grup 
Temasek dari Singapura.  
Berkat dukungan dari Bank Danamon, Perusahaan terus mengembangkan 
usahanya dengan menciptakan keunggulan kompetitif yang dapat menghasilkan nilai 
yang tinggi, baik bagi konsumen maupun pemegang saham. Sejalan dengan 
kemampuan utama perusahaan dalam mengelola risiko pembiayaan secara retail, 
Adira Finance lebih berkonsentrasi kepada pembiayaan dengan tingkat pengembalian 
yang tinggi. Dengan dukungan dana yang besar dari Bank Danamon, serta 
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profesionalisme dan dedikasi yang tinggi, perusahaan mampu membukukan 
pembiayaan baru sebesar Rp 8,5 triliun pada tahun 2006. Jumlah pembiayaan baru 
tersebut, 74,5% berasal dari sektor pembiayaan sepeda motor dan 25,0% berasal dari 
sektor pembiayaan mobil. Perusahaan membiayai sedikitnya 12,2% dari seluruh 
penjualan sepeda motor baru dan 3,9% dari seluruh penjualan mobil baru di Indonesia 
selama tahun 2006. 
        Tahun 2006 merupakan tahun yang penuh tantangan sebagai akibat dari kondisi 
ekonomi makro yang kurang menguntungkan. Namun demikian, Adira Finance 
mampu melewati tahun sulit tersebut dengan hasil yang memuaskan. Hasil tersebut 
dapat terwujud berkat kerjasama yang baik antar karyawan dan perhatian penuh 
perusahaan terhadap pengembangan sumber daya manusia. 
Perusahaan telah menerapkan budaya perusahaannya melalui program 
pelatihan yang berkesinambungan yang menyentuh hati karyawan, mitra usaha dan 
komunitas secara umum. Keseluruhan upaya ini menghasilkan kebanggaan dan 
kecintaan terhadap Perusahaan. Sementara itu, belajar dari pengalaman Perusahaan 
dalam melewati tahun-tahun yang sulit, Adira Finance mulai melebarkan sayapnya 
dan mengembangkan strategi yang tepat, yaitu mulai bergerak melayani konsumen 
yang hendak mengajukan pembiayaan atas kepemilikan sepeda motor atau mobil dan 
memperkokoh posisinya sebagai perusahaan pembiayaan yang membiayai berbagai 
merek otomotif 
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 Strategi ini terbukti efektif seiring dengan terus berkembangnya industri 
otomotif terutama untuk sepeda motor, sehingga menjadikan Adira Finance sebagai 
salah satu pemain terbesar di sektor pembiayaan konsumen otomotif, tanpa harus 
terikat pada salah satu merek otomotif tertentu. Didukung dengan lebih dari 12,500 
karyawan dan 245 jaringan usaha yang tersebar di banyak kota di Indonesia, Adira 
Finance telah memantapkan posisinya sebagai salah satu perusahaan pembiayaan 
konsumen otomotif terkemuka di Indonesia. 
Adira Finance cabang Makassar sendiri berkedudukan di Jl.A.P.Pettarani 
Makassar. Adira Finance membuka peluang usaha melalui berbagai macam 
pembiyaan yaitu pembiayaan motor, barang-barang kebutuhan rumah tangga dan 
lain-lain. 
Visi Adira Finance “menawarkan solusi keuangan terbaik bagi para 
pelanggan” dan mempunyai misi sebagai berikut: 
1. Beroperasi secara lugas dan tetap mengindahkan aspek kehati-hatian 
2. Berkontribusi dalam meningkatkan distribusi sepeda motor produk Yamaha. 
3. Memenuhi harapan pelanggan, karyawan, pemegang saham, kreditur dan 
pemerintah. 
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4.1.2  Struktur Organisasi Peusahaan 
Struktur organisasi Adira Finance cabang Makassar berbentuk garis. Oleh 
karena itu bawahannya hanya mengenal satu atasan dan begitu pula 
pertanggungjawaban yang diberikan sesuai dengan intruksi atasan, sehingga dalam 
hal ini mudah untuk melakukan pengawasan dan pengalihan wewenang terhadap 
bawahan. 
Dalam kegiatan usahanya Adira Finance cabang Makassar dipimpin oleh 
seorang kepala cabang yang bertanggungjawab penuh terhadap kelancaran kegiatan 
perusahaan. Secara garis besar Adira Finance cabang Makassar di bagi atas 
departemen marketing dan kredit, departemen oprasional, data coordinator dan user 
trainer department, seperti digambarkan dalam struktur organisasi pada bagan 
berikut:  
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Gambar 4.1 Struktur Organisasi 
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Tugas dan tanggungjawab dari masing-masing bagian dalam struktur 
organisasi adalah sebagai berikut : 
1.  Branch Manager 
a. Menentukan visi dan misi cabang dan perwakilan yang dikoordinir oleh 
cabang. 
b. Bertanggungjawab atas pencapaian target yang telah ditetapkan oleh 
manajemen dengan berpedoman pada “guideline objective” secara nasional. 
c. Mengatur, menentukan dan mendelegasikan dan memonitor pelaksanaan 
tugas dari masing-masing bagian. 
d. Menentukan target marker (jenis & obyek pembiayaan) serta “pricing policy” 
(tingkat bunga kredit biaya administrasi, jangka waktu kredit dan denda). 
e. Sebagai ketua komite kredit cabang dan perwakilan. 
f. Mempertanggungjawabkan segala hal ke kantor pusat. 
2. Internal Auditor 
Internal auditor hanya bertanggung jawab ke departemen audit kantor pusat. 
Dalam hal audit intern tugas-tugas auditor adalah sebagai berikut: 
a. Melakukan audit dealer terutama dalam hal penerimaan piutang manajemen, 
laporan keuangan dan lain-lain. 
b. Melakukan pembenahan atas tertib administrasi dealer yang meliputi sistem, 
prosedur dan media pelaporan lainnya. 
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c. Membuat laporan audit atas kunjungan ke dealer untuk selanjutnya 
didistribusikan kepada dealer yang dikunjungi, kepala cabang dan kantor 
pusat.  
d. Membantu dealer dalam masalah-masalah administrasi akuntansi dan pajak. 
e. Melakukan cash opname 
f. Melakukan stock taking bukti pemilikan kendaraan bermotor (BPKB), post 
date check dan jaminan secara periodik (sekalian dengan laporan).  
g. Melakukan audit atas sistem dan prosedur, serta dokumentasi pada tiap 
departemen.  
3. Sekertaris 
Sekertaris merupakan staf fungsi yang melayani kebutuhan kepala cabang untuk 
keperluan intern dan ekstern. Sekertaris mempunyai fungsi sebagai berikut:  
a. Menerima dan memberikan pelayanan yang baik kepada tamu perusahaan. 
b. Korespondensi, registrasi dan filling surat masuk serta keluar. 
c. Mempersiapkan keperluan rapat serta keperluan notulensinya. 
d. Membantu pimpinan cabang dalam menyelesaikan tugas sehari-harinya. 
4. Marketing dan Credit Head  
Fungsi ini dijalankan oleh pimpinan cabang itu sendiri. Adapun tugas dari jabatan 
ini adalah: 
a. Merealisasikan pencapaian target pasar sesuai dengan rencana kerja. 
b. Mengawasi kegiatan marketing executive melalui laporan kunjungan nasabah 
baru maupun dalam hal menjalin dan membina dengan konsumen yang ada. 
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c. Memonitoring atas penerapan target. 
d. Memastikan segala sesuai dengan dokumen pengikatan dan perjanjian dengan 
lengkap, benar dan aman. 
e. Memastikan kegiatan penjualan perusahaan berjalan dengan baik. 
5. Marketing executive 
Fungsi ini mempunyai tugas-tugas sebagai berikut : 
a. Mencari dan mengidentifikasi kebutuhan konsumen. 
b. Memasarkan produk atau jasa sesuai dengan kebutuhan konsumen.  
c. Membuat dan mengajukan usulan pembiayaan. 
d. Membantu pelaksanaan trade checking atas permintaan dari cabang lain. 
e. Mengupayakan pengadaan jaminan dari konsumen. 
f. Sebagai coordinator surveyor dalam menjalankan tugas survey. 
6. Costumer service 
Bagian ini bertanggung jawab kepada marketing executive yang mempunyai tugas 
sebagai berikut: 
a. Memberikan informasi dan menerima serta menampung seluruh keluhan 
debitur dan dealer yang ditujukan ke perusahaan. 
b. Menunjuk surveyor untuk melakukan survey. 
c. Membuat order pembelian untuk kontrak yang telah disetujui. 
d. Menyiapkan aplikasi dan kontrak untuk ditandatangani oleh konsumen dan 
mengiringi salinan kontrak ke konsumen beserta kartu pembayaran angsuran. 
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7. Credit Support 
Mempunyai tugas-tugas sebagai berikut : 
a. Mengawasi dan menindak lanjuti dokumen-dokumen kredit persyaratan 
lainnya. 
b. Membuat memo kredit bila terjadi kesalahan dalam memasukkan data 
kontrak. 
c. Filing dokumen-dokumen persyaratan kredit. 
d. Menyimpan dan menyusun dokumen-dokumen jaminan. 
e. Otorisasi tandatangan perjanjian kontrak dan dokumen lainnya. 
f. Memonitoring “aging BPKB on hand dan overdue” 
8. Credit Processor 
Bagian ini merupakan bawahan dari kepala seksi kredit yang mempunyai tugas 
antara lain: 
a. Memproses kontrak yang telah diperiksa kelengkapannnya. 
b. Mendistribusikan dan filing dokumen kredit dan kelengkapannya. 
c. Mengirimkan salinan kontrak ke konsumen atau dealer. 
d. Memelihara dan memonitor persediaan formulir kontrak. 
e. Menyiapkan dan mengirimkan formulir kontrak untuk dealer list. 
9. Surveyor 
Tugas-tugasnya yaitu: 
a. Melakukan survey dan memberikan informasi tentang layak tidaknya calon 
konsumen mendapatkan fasilitas kredit. 
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b. Menyerahkan pemesanan pembelian ke dealer. 
c. Memeriksa dan menindaklanjuti kelengkapan dokumen yang diperlukan. 
10. Operation head 
Merupakan suatu jabatan yang mengawasi operasional perusahaan sehari-hari 
dengan tugas sebagai berikut : 
a. Menyusun, melaksanakan dan mereview “activity plan operation” cabang 
dan perwakilannya. 
b. Menyusun dan merevisi budget tahunan. 
c. Mewakili kepala cabang jika kepala cabang berhalangan. 
d. Menjalankan serta mengawasi day to day operation berjalan dengan baik. 
e. Melakukan persetujuan pencairan dana di cabang dan perwakilan. 
11. Accounting staf 
Mempunyai tugas sebagai berikut: 
a. Membuat laporan kas bank harian. 
b. Membuat laporan mutasi titipan. 
c. Mengawasi kas kecil untuk cabang dan perwakilan. 
d. Membuat memo pemindahbukuan. 
e. Membuat laporan mutasi piutang usaha. 
12. Treasury 
Tugas-tugasnya sebagai berikut: 
a. Menyimpan dokumen-dokumen penting seperti jaminan BPKB dan PDC 
(post date check). 
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b. Melakukan pembukuan rekening bank untuk penerimaan dan pengeluaran. 
c. Membuat “projected cash flow”. 
d. Melakukan pencetakan kwitansi dan bukti pengeluaran uang. 
e. Mentransfer dana pembiayaan ke rekening dealer atau supplier. 
13. Kasir 
Tugas-tugasnya yaitu: 
a. Menerima pembayaran angsuran, uang muka, biaya administrasi dan lain-lain 
baik tunai, cek maupun giro. 
b. Menyiapkan setoran untuk giro/cek dan uang tunai. 
c. Melakukan pembayaran untuk pengeluaran yang nilainya tidak lebih dari Rp. 
1.000.000,-. 
14.  Account receivable controller 
Merupakan fungsi yang cukup penting dalam pengelolaan piutang perusahaan, 
dengan tugas-tugas sebagai berikut: 
a. Menyiapkan data piutang yang selalu “up to date”. 
b. Mengawasi daftar tagihan harian dan membuat daftar tagihan dan kunjungan 
untuk kolektor 
c. Bertanggungjawab atas administrasi dan penyiapan kwitansi yang masih 
dalam proses penagihan. 
d. Mengirimkan surat peringatan (somasi) untuk konsumen yang mengalami 
keterlambatan pembayaran angsuran. 
e. Mengkoordinir jadwal penagihan kolektor. 
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f. Membuat laporan piutang bulanan. 
15. Account receivable operation 
Mempunyai tugas-tugas sebagai berikut: 
a. Membuat dan menyimpan kwitansi angsuran. 
b. Membuat bon hijau pengeluaran untuk titipan pelunasan. 
c. Filling kwitansi sesuai dengan nomor kontrak. 
d. Membuat perhitungan pelunasan dan pelunasan yang sebenar-benarnya. 
16. Kolektor  
Mempunyai tugas-tugas sebagai berikut: 
a. Melakukan penagihan atas piutang yang telah jatuh tempo. 
b. Mengirimkan surat peringatan kepada konsumen. 
c. Memonitor dan membina hubungan dengan konsumen. 
17. Remedial  
Tugas remedial ini adalah  
a. Menangani konsumen yang bermasalah, yang tidak melakukan kewajiban 
pembayaran sampai dengan 3 kali angsuran. 
b. Melakukan penarikan fisik kendaraan bagi konsumen yang benar-benar tidak 
mampu melakukan kewajiban pembayaran angsuran. 
c. Melakukan penjualan fisik kendaraan. 
18. General Affair 
Tugas-tugas yang diberikan yaitu: 
a. Memelihara perlengkapan kantor, bangunan dan inventaris milik perusahaan. 
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b. Mengkoordinir “office boy” dalam menjalankan tugas sehari-hari. 
c. Memelihara barang-barang promosi seperti jaket, spanduk, dan lain-lain. 
d. Membuat daftar inventaris kantor. 
19. Data controller dan user trainer 
a. Memelihara dan mengawasi system yang dipakai oleh cabang dan perwakilan. 
b. Melakukan koordinasi dengan kantor pusat mengenai sistem atau kebutuhan 
cabang dan perwakilan. 
c. Merevisi, memperbaiki program aplikasi agar lebih mudah digunakan. 
d. Melakukan pelatihan bagi karyawan baru.  
4.2 KRITERIA UNTUK MENGUKUR EFEKTIVITAS PENGANDALIAN 
PIUTANG  
 Untuk mencapai tujuan perusahaan, maka manajemen melaksanakan beberapa 
kebijakan yang mengarah pada pencapaian tujuan tersebut. Kebijakan piutang yang 
dilakukan perusahaan diharapkan mampu memberikan keuntungan bagi perusahaan, 
tapi karena hal tersebut menyangkut asset perusahaan maka perlu dilakukan 
pengendalian, untuk itu dibuatlah suatu sistem. Namun sistem tidak akan efektif jika 
tidak dilaksanakan dengan baik dan benar oleh pihak-pihak yang terkait dengan 
sistem tersebut. Hal-hal yang sering dihadapi perusahaan dalam pengukuran 
efektivitas pengendalian piutang : 
a. Stabilitas kriteria 
Kriteria yang melibatkan satu hal, mungkin sudah tidak tepat pada saat 
selanjutnya. 
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b. Waktu  
Hal ini sangat terkait dengan jangka waktu yang dievaluasi, apakah jangka 
pendek atau jangka panjang. 
c. Ragam pengukuran 
Tidak semua tolak ukur dapat dengan mudah dihitung, dan ada beberapa cara 
yang berbeda untuk menghitungnya. 
 Untuk itu, dalam mengukur tingkat perputaran piutang PT.Adira Finance 
dipergunakan beberapa rasio keuangan menjadi alat ukur sebagai berikut : 
4.2.1 Receivable turn over ratio 
 Menurut Sutrisno (64,2003) rasio ini memberikan gambaran tentang berapa kali 
(dalam rata-rata) piutang itu terjadi atau timbul dan diterima pembayarannya dalam 
suatu periode tertentu. Periode perputaran atau periode berikutnya modal pada 
piutang sangat tergantung pada syarat pembayarannya. Makin lama syarat 
pembayarannya berarti makin lama waktu periodenya dan makin lama pula modal 
terikat dalam piutang. 
Rumus rasio ini adalah :  Penjualan kredit 
         RTO  =                                      = ………..kali 
      Piutang rata-rata 
Dimana :   Piuutang priode sebelumnya +Piutang selama satu periode  
 Piutang rata-rata  =   
                                                               2 
 Berikut ini tabel yang menunjukkan kondisi piutang Adira Finance Makassar 
selama 5 tahun yang terbagi atas : 
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Tabel I 
Daftar Piutang Adira Finance Makassar 
Periode 2007-2011 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber PT.Adira Finance Makassar 
Data telah diolah 
 
 
Jenis Motor Tahun 
Penjualan Kredit/ 
Tahun Tertagih Tertunggak 
Yamaha 
 
3.064.760.470 2.911.552.446 153.208.024 
Honda 
 
3.123.478.572 2.975.854.643 156.623.929 
Suzuki 2007 1.173.072.060 1.114.418.457 58.653.603 
Lain-lain 
 
153.073.658 145.419.975 7.653.683 
Total 
 
7.523.384.760 7.147.215.521 376.139.239 
Yamaha 
 
3.144.760.065 2.924.626.860 220.133.205 
Honda 
 
3.265.458.750 3.036.876.637 228.528.113 
Suzuki 2008 1.201.500.756 1.117.395.703 84.105.053 
Lain-lain 
 
173.428.010 161.288.049 12.139.961 
Total 
 
7.785.147.581 7.240.187249 544.960.332 
Yamaha 
 
3.256.760.124 2.931.084.111 325.676.013 
Honda 
 
3.406.567.000 3.065.910.300 340.656.700 
Suzuki 2009 1.314.165.676 1.182.749.108 131.416.568 
Lain-lain 
 
181.564.320 163.407.888 18.156.432 
Total 
 
8.159.057.120 7.343.151.407 815.905.713 
Yamaha 
 
3.563.588.400 3.278.501.328 285.087.072 
Honda 
 
3.538.925.306 3.255.811.281 283.114.025 
Suzuki 2010 1.492.866.124 1.373.436.834 119.429.290 
Lain-lain 
 
187.634.000 172.623.280 15.010.720 
Total 
 
8.783.013.013 8.080.372.723 702.641.107 
Yamaha 
 
3.754.005.754 3.528.765.408 225.240.346 
Honda 
 
3.675.042.588 3.454.540.032 220.502.556 
Suzuki 2011 1.654.732.500 1.555.448.550 99.283.950 
Lain-lain 
 
196.587.360 184.792.118 11.795.242 
Total 
 
9.280.368.202 8.909.153.474 371.214.728 
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Adapun perhitungan RTO, yaitu: 
a. Tahun 2008 
                  Penjualan Kredit 
RTO   =                                      =    …..  Kali 
      Piutang Rata-rata 
    376.139.239 + 554.960.332 
Piutang Rata-rata =  
             2 
   = 921.099.571 
             2 
   = 460.549.785,5 
RTO  = 7.785.147.581 
     460.549.785,5 
RTO  = 16,9 kali 
b. Tahun 2009 
                  Penjualan Kredit 
RTO   =                                      =    …..  Kali 
      Piutang Rata-rata 
    554.960.332 + 815.905.713 
Piutang Rata-rata =  
             2 
   = 1.360.866.045 
             2 
   = 680.433.022,5 
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RTO  = 8.159.057.120 
    680.433.022,5 
RTO  = 11,9 kali 
 
c. Tahun 2010 
                  Penjualan Kredit 
RTO   =                                      =    …..  Kali 
      Piutang Rata-rata 
    815.905.713 + 702.641.107 
Piutang Rata-rata =  
             2 
   = 1.518.546.820 
             2 
   = 759.273.410 
RTO  = 8.783.013.013 
    759.273.410 
RTO  = 11,5  kali 
d. Tahun 2010 
                  Penjualan Kredit 
RTO   =                                      =    …..  Kali 
      Piutang Rata-rata 
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    702.641.107 + 371.214.728 
Piutang Rata-rata =  
             2 
   = 1.073.855.835 
             2 
   = 536.927.917,5 
RTO  = 9.280.368.202 
    536.927.917,5 
RTO  = 17,3  kali 
4.3.2 Average Collection Period (ACP) 
Sutrisno (2003,64) menyatakan bahwa ACP digunakan untuk mengetahui 
jangka waktu yang diperlukan untuk mengumpilkan piutang menjadi kas. 
Waktu perputaran piutang dinyatakan dalam hari, hal ini disebabkan syarat 
pembayaran yang ditetapkan didalam transaksi penjualan dinyatakan dalam 
satuan hari sebagai satuan waktu. 
Rumusnya yaitu:                 360 
    ACP  =  
         receivable turn over  
  ACP =   ……………… hari 
 Berikut ini adalah perhitungan ACP  
a. Tahun 2008 
     360 
   ACP  = 
     16,9 
   ACP  =          21  hari 
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b. Tahun 2009 
     360 
   ACP  = 
     11,9 
   ACP  =         30  hari 
c. Tahun 2010 
     360 
  ACP  = 
               11,6 
   ACP  =           31  hari 
d. Tahun 2011 
     360 
   ACP  = 
      17,3 
 
 
   ACP  =    20   hari 
   
4.3.3 Rasio Tunggakan 
Menurut Keown (2008,77) rasio tunggakan ini dapat digunakan untuk 
mengetahui berapa besar jumlah piutang yang telah jatu tempo dari sejumlah 
penjualan kredit yang belum tertagih.  
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Rumusnya adalah : 
      Saldo piutang tak tertagih 
Rasio tunggakan  =                                                   X  100% 
              Penjualan kredit 
 
Perhitungan rasio ini adalah 
a. Tahun 2008 
     544.960.332 
Rasio tunggakan  =                                  X  100% 
              7.785.147.581 
         = 7 % 
b. Tahun 2009 
    815.905.713 
Rasio tunggakan  =                                  X  100% 
               8.159.057120 
         = 10 % 
c. Tahun 2010 
     702.641.107 
Rasio tunggakan  =                                  X  100% 
               8.783.013.830 
         = 8 % 
d. Tahun 2011 
    371.214.728 
Rasio tunggakan  =                                  X  100% 
               9.280.368.202 
         = 4 % 
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4.3.4 Rasio Penagihan 
 Untuk melengkapi dan mendukung alat analisis sebelumnya maka 
rasio penagihan ini digunakan untuk mengetahui sejauhmana aktivitas 
penagihan yang dilakukan oleh perusahaan. Angka rasio ini menunjukkan 
kemampuan perusahaan dalam upaya penagihan dan pengembalian piutang. 
Rumus rasio ini adalah  
   Jumlah Piutang Tertagih 
Rasio Penagihan  =                                         X 100% 
           Total Piutang/periode 
Adapun perhituangannya adalah 
a. Tahun 2008 : 
     7.240.187.249 
Rasio penagihan   =                                  X  100% 
              7.785.147.581 
         = 93% 
b. Tahun 2009 : 
    7.343.151.407 
Rasio penagihan   =                                  X  100% 
              8.159.057.120 
   =       90% 
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c. Tahun 2010 : 
    8.080.372.723 
Rasio penagihan   =                                  X  100% 
              8.783.013.830 
   =       92% 
d. Tahun 2011 : 
    8.909.153.474 
Rasio penagihan   =                                  X  100% 
              9.280.368.202 
   =       96% 
  Hasil perhitungan RTO, ACP, rasio tunggakan, rasio penagihan dapat 
dilihat pada tabel berikut ini: 
Tahun RTO ACP Rasio Tunggakan Rasio Penagihan 
2008 
2009 
2010 
2011 
16,9 kali 
11,9 kali 
11,5 kali 
17,3 kali 
21 hari 
30  hari 
31  hari 
20 hari 
7 % 
10 % 
8 % 
4 % 
93 % 
90 % 
92 % 
96 % 
 
Receivable Turn Over (RTO) 
 Dari hasil perhitungan tingkat perputaran piutang atau receivable turn over 
(RTO) PT. Adira Finance pada tahun 2008 adalah 16,9 kali, sedangkan pada tahun 
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2009 RTOnya sebesar 11,9 kali, pada tahun 2010 RTOnya adalah 11,5 kali dan 2011 
RTOnya sebesar 17,3 kali. 
 Menurut Sutrisno (64,2003) semakin lama syarat pembayaran semakin lama 
dana terikat dalam piutang, yang berarti semakin rendah tingkat perputaran piutang.  
Average Collection Period (ACP) 
 Dengan melihat rasio periode pengumpulan piutang atau average collection 
period (ACP) di atas kita bisa melihat dalam jangka waktu berapa hari piutang akan 
berubah menjadi kas. Semakin cepat waktu pengembalian piutang, akan semakin baik 
bagi perusahaan. 
 Dari hasil perhitungan ACP di atas, diketahui pada,tahun 2008 ACPnya 21 hari 
dan 2009 ACPnya 30 hari, tahun 2010 ACPnya 31 hari , sedangkan 2011 ACPnya 
adalah 20 hari. 
Rasio Tunggakan 
 Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa rasio tunggakan pada tahun 2008 7%, 
tahun 2009 10%, tahun 2010 8%, dan tahun 2011 sebesar 4%. Data tersebut 
menunjukkan bahwa rasio tunggakan tertinggi terjadi pada tahun 2009 yakni 10%, 
hal ini menunjukkan bahwa pada tahun tersebut tunggakan sangat tinggi dan dapat 
merugikan perusahaan, karena dana yang seharusnya kembali berputar menjadi kas 
tetap tertanam dalam piutang. Keadaan ini jauh lebih buruk jika dibandingkan dengan 
tahu sebelum maupun sesudahnya. 
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Rasio Penagihan 
 Dari hasil perhitungan rasio penagihan di atas diketahui bahwa rasio tertinggi 
terjadi pada tahun 2011 sebesar 96%. Ini menunjukkan bahwa piutang yang tertagih 
pada saat itu lebih besar dibandingkan dengan tahun-tahun sebelumnya. Apalagi jika 
dibandingkan dengan rasio terendah pada tahun 2009 yakni 90% yang menunjukkan 
lemahnya atau kurangnya pengumpulan piutang. 
4.3 Analis Tingkat Perputaran  Piutang Dagang pada PT. Adira Finance 
Makassar 
  Dari hasil perhitungan receivable turn over (RTO), average collection period 
(ACP), rasio tunggakan maupun rasio penagihan di atas dapat kita mengetahui 
bagaimana keadaan tingkat perputaran piutang dagang pada PT.Adira Finance 
Makassar. Dari rasio perhitungan RTO dapat kita lihat bahwa tingkat perputaran 
piutang perusahaan dari tahun ke mengalami ketidaktetapan (naik-turun). Semakin 
cepat syarat pembayaran semakin  baik bagi perusahaan, karena semakin cepat modal 
kerja yang tertanam dalam bentuk piutang kembali menjadi modal atau kas, yang 
berarti semakin tinggi tingkat perputaran piutang.  
 Berdasarkan data perhitungan ACP, hasilnya tergantung pada hasil perhitungan 
RTO. Semakin besar RTO semakin baik bagi perusahaan, karena modal yang terikat 
dalam piutang dapat kembali dengan cepat menjadi kas. 
 Rasio tunggakan itu sendiri dari tahun ke tahun mengalami fluktuasi atau 
ketidaktetapan. Pada tahun 2009 rasio tunggakan sangat tinggi, hal ini akan berakibat 
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fatal terhadap pengembalian modal perusahaan. Semakin kecil rasio tunggakan 
berarti semakin baik bagi perusahaan dalam pengelolaan piutangnya.  
 Sepertihalnya rasio tunggakan yang mengalami ketidaktetapan, rasio 
penagihan pada Adira Finance Makassar juga mengalami hal yang sama. Untuk 
mengatasi hal ini perusahaan telah mengantisipasinya. Tindakan yang dilakukan yaitu 
dengan menarik fisik kendaraan dan menjualnya kembali, kemudian hasil penjualan 
digunakan untuk menutupi sisa hutang konsumen pada perusahaan. 
4.4 Analisis Terhadap Penetapan Calon Pelanggan Adira Finance  
 Untuk melengkapi analisis tingkat perputaran piutang dagang Adira Finance, 
penulis melakukan wawancara pada karyawan perusahaan. Adapaun pertanyaan yang 
diajukan yaitu: bagaimana penetapan layak atau tidaknya seseorang sebagai 
pelanggan Adira Finance ?  
 Marketing executive Adira Finance Rashid Radzif menyatakan bahwa: seseorang dikatakan 
dapat menjadi pelanggan perusahaan ketika dia telah mampu melengkapi berkas-berkas persyaratan 
dan telah di survey  dan di nilai oleh surveyor dan menyanggupi persyaratan yang telah ditentukan 
oleh perusahaan. 
 
 Untuk mengurangi resiko tidak tertagihnya kredit pelanggan dalam 
penilaiannya sebaiknya surveyor harus memperhatikan character, capacity, capital, 
collateral, dan condition. 
 Customer service Adira Finance Ahmad Muhajir mengatakan bahwa: “untuk menilai calon 
pelanggan layak atau tidak, yang harus diperhatikan yaitu pendapatan atau gaji calon pelanggan itu 
sendiri, karena sepertiga dari gajinya nanti akan dipotong untuk membayar tunggakan kredit setiap 
bulannya”. 
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 Pernyataan di atas menunjukkan bahwa untuk menentukan calon pelanggannya 
hal yang paling utama di perhatikan adalah pendapatan atau gaji calon pelanggan. 
Untuk mengurangi resiko kredit sebaiknya selain mempertimbangkan gaji calon 
pelanggan, hal yang harus diperhatikan yaitu tempat kerja pelanggan.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB V 
PENUTUP 
5.1 KESIMPULAN 
 Berdasarkan hasil perhitungan dan analisis yang telah diuraikan pada bab 
sebelumnya, maka ada beberapa hal yang dapat disimpulkan yaitu: 
a. Receivable turn over 
Berdasarkan perhitungan rasio  RTO dapat kita lihat bahwa tingkat perputaran 
piutang perusahaan dari tahun ke mengalami ketidaktetapan (naik-turun). 
Semakin cepat syarat pembayaran semakin  baik bagi perusahaan, karena semakin 
cepat modal kerja yang tertanam dalam bentuk piutang kembali menjadi modal 
atau kas, yang berarti semakin tinggi tingkat perputaran piutang 
b. Average collection period  (ACP) 
Rasio ini menunjukkan bahwa ACP Adira Finance Makassar setiap tahunnya 
cukup baik. Berdasarkan data perhitungan ACP, hasilnya tergantung pada hasil 
perhitungan RTO. Semakin besar RTO semakin baik bagi perusahaan, karena 
modal yang terikat dalam piutang dapat kembali dengan cepat menjadi kas. 
c. Rasio tunggakan 
Rasio tungakan menunjukkan dari tahun 2008-2011 mengalami ketidakstabilan. 
Pada tahun 2009 perusahaan sempat mengalami goncangan akibat besarnya rasio 
tunggakan. Semakin besar rasio tunggakan akan semakin buruk bagi perusahaan, 
karena ini berarti perusahaan tidak mampu menangani pengembalian piutangnya 
dengan baik. 
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d. Rasio penagihan 
Rasio penagihan perusahaan Adira finance tidak stabil. Semakin besar rasio 
penagihan maka akan semakin baik bagi perusahaan karena itu berarti semakin 
besar pengembalian modal perusahaan, dan sebaliknya semakin kecil rasio 
penagihan maka akan berakibat buruk bagi perusahaan karena semakin kecil 
piutang perusahaan yang berubah menjadi kas. 
 5.2 SARAN – SARAN  
 Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan di atas, maka saran-saran yang 
dapat dikemukakan yakni: 
a.  Perusahaan perlu meninjau kembali kebijaksanaan untuk memberikan 
kelonggaran yang terlalu besar bagi pelanggan dalam melunasi hutangnya, karena 
hal tersebut dapat mengakibatkan perusahaan mengalami kesulitan modal kerja. 
b. Sistem dan prosedur penjualan kredit perlu diterapkan dengan konsisten, sehingga 
setiap bagian yang terkait memiliki perhatian dan tanggungjawab pada tugasnya 
masing-masing. Sebab kesalahan yang dilakukan pada satu bagian dapat 
mempengaruhi bagian lainnya. 
c. Perlu dilakukan pengawasan terhadap sistem akuntansi dan sistem administrasi, 
karena hal ini dapat mendukung pengendalian yang lebih efektif. 
d. Melihat kecenderungan semakin besarnya piutang yang tertunggak dan tidak 
tertagih, maka periode berikutnya sebaiknya perusahaan meningkatkan kegiatan 
yang mengarah pada upaya pengembalian piutang tersebut, serta secara serius 
memperhatikan penjualan kredit agar tetap sesuai prosedur yang ditetapkan. 
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e. Sebelum memberikan piutang alangkah baiknya kalau perusahaan meninjau 
dengan lebih baik dan teliti tentang lokasi dan pekerjaan calon pelanggan, 
sehingga dapat memperlancar proses penagihan piutang nantinya. 
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